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1. INTRODUCCIÓN  
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     A finales del primer semestre del año 2018 y comienzo del segundo se desarrolló 
la práctica profesional como Estudiante de Negocios Internacionales en la empresa 
COOCAFE S.N, práctica que tuvo lugar en el área comercial de la cooperativa en el 
cargo de aprendiz y apoyo en la implementación del departamento de comercio  y 
marketing internacional  además de las otras dependencias.  
    Coocafe S.N. es una cooperativa de cafés especiales de la  
Sierra Nevada con sede en Ciénaga Magdalena, que en búsqueda de nuevos 
clientes decide contratar a una practicante que manejará otra lengua, en este caso 
el inglés ya que los exportadores manejan ese idioma, además de impulsar el 
marketing. 
    La experiencia permitió experimentar el enfoque del comercio nacional de 
ciénaga donde la agricultura es clave fundamental para el desarrollo económico del 
Municipio, por otro lado se vivió la experiencia del proceso que lleva el café y lo 
competitivo e inestable que puede ser trabajar en este sector económico.  
   Adicionalmente, en el transcurso de las practicas se desarrolló este trabajo y 
proyecto de grado el cual consistió en analizar y actualizar el proceso de gestión 
comercial de cooperativa dando alcance a la descripción del proceso 
implementando una herramienta que permitiera establecer proyectos, relaciones 
comerciales a futuros, también se detallan las actividades realizadas durante el 
cargo de aprendiz comercial y apoyo las cuales contribuyeron a la formación como 
profesional.   
 
 
 
 
 
 
 
 
2. CONTEXTUALIZACIÓN DEL ESCENARIO DE PRÁCTICA. 
    Razón social y estatuto jurídico de la organización: La COOPERATIVA DE 
CAFÉ ESPECIALES SIERRA NEVADA, la cual podrá identificarse alternativamente 
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con la sigla “COOCAFE S.N.” es una persona jurídica de derecho privado, 
organización de la economía solidaria, empresa asociativa sin ánimo de lucro, de 
responsabilidad limitada, de número de asociados y de patrimonio variable e 
ilimitado, cuyos asociados, personas naturales, son simultáneamente gestores y 
contribuyen con sus aportes económicos, para el desarrollo de actividades 
económicas, con el fin de producir en común bienes, satisfacer sus necesidades y 
aspiraciones económicas, sociales y culturales.  
    COOCAFE S.N.  Realiza actividades de comercialización  con un producto del 
sector primario, siendo para Colombia como uno de los sectores de mayor 
influencia. Dicha Cooperativa esta está ubicado en ciénaga; estando ubicado de 
forma estratégica ya que, este municipio es el principal productor cafetero; tanto así 
que, este municipio ocupa el cuarto lugar a nivel nacional con un número de 
hectáreas cultivadas de café de 15.430 hectáreas, representado el 58% en el 
Departamento del Magdalena.  
    La agricultura se ha vuelto tan eficiente como negocio gracias a la disciplina y la 
constancia de las familias dedicadas a este tipo de actividad; ya que son dos de sus 
mayores virtudes para escalar en la cadena de valor de una industria mundial cada 
vez más sofisticada. “El café de la Sierra hace parte de la categoría de los cultivos 
sostenibles y orgánicos. Por ello, el Magdalena es el departamento que más área 
tiene de café certificado como orgánico en el país”, afirmó Édgar Ramírez, director 
del Comité de Cafeteros del Magdalena a través de Radio Magdalena Rodadero el 
15 de Julio del 2015. 
    Su actividad económica está basada en la comercialización de café orgánico, 
tendiendo una producción por corregimiento de Siberia de 199.300 kilos de café 
Pergamino seco y 251,5 hectáreas y por el corregimiento de San Javier y San  Pedro 
Cuenta con un área en café de 165,25  hectáreas, una producción de 94.700 kilos 
de Café Pergamino Seco. Además la Cooperativa trabaja por la búsqueda de 
nuevas alternativas  productivas y comerciales como lo es en estos momentos se 
está cultivando aguacate HASS y pan coger, que representan ingresos adicionales. 
     Es importante mencionar que COOCAFE cuenta con todas las certificaciones 
orgánicas bajos el reglamento NOP- JAS- UE y norma nacional certificado por 
CERES desde el 2014 y comercio justo (FairTrade) por FLOCERT. Por ser un café 
orgánico garantiza al cliente un café limpio de agroquímicos.  
Objetivos de la organización: COOCAFE S.N presta servicios de:  
 
1) SECCION DE APORTES Y CREDITOS: Otorgar préstamos a  sus asociados 
con intereses razonables y garantía personal, prendarias, hipotecarias o por 
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cualquier otra, con fines productivos de mejoramiento personal y familiar y para 
casos de calamidad doméstica. Además de Servir de intermediaria con 
entidades de crédito. También realiza obras de inversión social con la prima 
social que recibe para  generar buena calidad de vida a sus asociados. 
 
2) SECCION DE COMERCIALIZACION Y CONSUMO:  
 Vender los productos de primera necesidad y los inherentes a la actividad 
productiva de la empresa a los asociados y comunidad en general, a precios 
razonables 
 Comercializar los productos agrícolas (del café orgánico) y sus derivados, de 
los asociados y comunidad de la región producido por pequeñas familias 
cafeteras. 
 Exportar su café orgánico a clientes extranjeros 
 
3) SECCION DE PRODUCCION. 
 Facilitar a los asociados los elementos que le permitan ejercer sus 
actividades agrícolas. 
 Prestar a los asociados asistencia técnica y científica en todos los campos 
de la producción. Como  un laboratorio de calidad, donde se mide la  taza 
para identificar las características organolépticas del café de   cada 
asociado e implementar un programa de  prácticas del manejo de pre y 
post cosecha. 
 
    Por lo anteriormente mencionado, esta Cooperativa atiende mercados a nivel 
nacional e internacional (Japón, Europa, Estados Unidos) donde se maneja una 
cultura arraigada a productos orgánicos, no solo por los beneficios que trae a la 
salud sino también por el tratado durante su proceso de producción; lo cual le es útil 
para la empresa por la acogida y la demanda que esto produce.  
    Por ende, para poder exportar el café hacía dichos mercados, se hace a través 
de clientes comerciales como lo es La Federación Nacional de Cafeteros, que tiene 
sede en la ciudad de Santa Marta en la calle12 #3-10. A la cooperativa le aporta 
mucho porque es el único cliente fijo que compra todos los años en temporada de 
cosecha y realiza asistencia a los cultivos de los productores en el manejo de 
plagas, aguas mieles y en el mejoramiento de la producción.  Otro cliente es C.I. 
Kyoto Lohas Beans, están ubicados en la ciudad de Bogotá y ha sido la exportadora 
que ayudó a la cooperativa a conseguir un consumidor final en     Alemania (Circle 
Coffee) que no solo compra el café orgánico sino que también aporta en 
herramientas para el mejoramiento de la Cooperativa COOCAFE S.N. en 
laboratorios, patios de marquesinas y demás instrumentos que  ayuden a la 
producción. Por último se tiene a los clientes Selecto Exportadores, Inconexus, 
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Banexport y Racafe, están ubicados en la ciudad de Bogotá y Bucaramanga. Para 
la cooperativa es importante porque se les puede vender unos lotes de café, el único 
inconveniente es que son empresas que pagan meses después, haciendo que esto 
demore el retorno de ingresos a la cooperativa.  
Estructura: 
Imagen 1: Organigrama de Coocafe S.N 
 
Fuente coocafe s.n  
    En la anterior imagen se puede visualizar que COOCAFE, está dividida de la 
siguiente forma; la asamblea general que la conforman los 63 asociados 
productores y de ahí se despliegan tres órganos de control que son: Consejo de 
administración, donde se encuentran 3 principales (Edna Sánchez, Edinael Mariño, 
Sixto Sánchez) y un suplente ( 
Arelis Silva). De este se desglosa el Gerente que es el Señor Aleisis Machado, el 
contador (Efraín Villareal), tesorería (Karime Eslait) y Coordinador SIC (Luilly Ojeda, 
Nelson Galindo y 4 auditores estacionales). En la junta de vigilancia hay 2 
principales,  1 suplente y el revisor fiscal (Alcibíades Manjares). 
    El área donde se desarrollan las practicas es un “área nuevo y en desarrollo” 
porque es un área que la cooperativa está implementando para el año 2018; ya que, 
era una tarea realizada por un tercero, lo cual generó que no fue eficiente por 
continuo olvido de esta área donde no se hacía uso de las herramientas,  por tal 
motivo se cree pertinente por parte de la administración contratar a una persona, en 
este caso a una practicante, que se dedique únicamente  al mejoramiento de imagen 
de la cooperativa y al impulso visual a nivel nacional e internacional. El jefe 
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inmediato es el gerente de COOCAFE S.N. Esta área estaría ubicada en el 
organigrama al lado del Coordinador del SIC. 
    Caracterización de la fuerza de trabajo: actualmente trabajan para la 
Cooperativa 11 personas; donde 4 son por prestación de servicios como lo es el 
caso de los cuatro auditores estacionales y el de la practicante; por otro lado están 
7 personas que están de forma permanente en sus puestos como lo son los que 
conforman el organismo de control  
Documentos oficiales de la organización 
    Se cuenta con un estatuto de la cooperativa que rige el comportamiento, se dejan 
claro los principios, a que se dedica la cooperativa y como trabaja. También tiene 
un reglamento de control interno que rige la manipulación de los cafetales, y 
sanciones para los productores.  Además  cuenta con la cámara de comercio,  el 
Rut que oficializan la creación y legalización de la empresa. Por último cuenta con 
la certificación por parte de CERES donde certifica que el café es Orgánico y se 
puede vender de forma nacional e internacional.  
Conceptualización acerca de lo que es la organización en el contexto local, 
regional y nacional. 
Local  
    COOCAFE S.N cuenta con la participación de jóvenes con el objetivo de 
mantener una caficultura joven y dinámica. Se encuentra ubicada en el municipio 
de Ciénaga, donde día a día se trabaja por la búsqueda de nuevas alternativas 
productivas y comerciales. De forma local tuvo una participación activa en el 
recibimiento de la Viceministra de Industria, Comercio y Turismo; donde mostró su 
marca propia “Café Serrano” que tuvo acogida en dicho Municipio gracias a que la 
Alcaldía decidió hacerlos participes de esta actividad. 
     La Cooperativa impacta de forma positiva a todos sus asociados que viven 
veredas cercanas a Ciénaga, porque a través de la comercialización de Café 
Orgánico FairTrade genera recursos de prima social para mejorar las condiciones 
socios ambientales y económicos de cada uno de ellos. Estas inversiones son 
destinadas para proyectos de mantenimiento de fincas, proyectos comunitarios 
(escuelas, caminos) y fortalecimiento organizacional.   
 
Regional  
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    El café especial que comercializa la cooperativa tiene una demanda por parte de 
países como Japón, Corea del Sur, Estados Unidos y Alemania, que tienen una 
cultura orgánica en aumento ya que tiene un producto diferenciador como lo es el 
origen, condiciones de producción y taza diferenciada. En este Caso Coocafe S.N. 
recibe ingresos por medio de un cliente Alemán; a través de Lohas Bean 
(exportadora)  llevando el café verde en granos que vende esta Cooperativa a 
distintas partes del mundo para así satisfacer paladares y  también recibe 
inversiones por parte de empresas extranjeras; donde donan equipos  para un 
laboratorio de calidad. 
     De forma regional la Cooperativa aporta a la diversificación de café que tiene 
Colombia, creando mano de obra calificada a sus caficultores creando más empleo, 
además de proporcionar unos cafetales diferentes de lo convencional; realizando 
prácticas favorables a la producción, impulsando a nivel nacional e internacional el 
café orgánico. Esto se debe a que lleva un acompañamiento directo de la 
Federación Nacional de Cafeteros.   
     En cuanto a su caficultura es medio envejecida, cafetales de edades promedio 
de 1 a 20 años. La ubicación de estas fincas se encuentra entre 850 a 1150 metros 
sobre el nivel del mar. Está Región es característica de una diversificación de 
árboles que contribuyen en buena forma al sombrío aptos para el café; haciendo 
que el café en taza sea  de cuerpo Medio, Acidez cítrica y dulzor caramelo.  
Nacional  
     COOCAFE S.N Busca impulsar la promoción del consumo interno y externo de 
las diversas variedades de café de origen nacional, supliendo la demanda de este 
tipo de café; además cuenta con certificados JAS (Japón), Organico, Flo, FairTrade, 
NOP (Estados Unidos), CE (la Comunidad Europea) y RES (norma nacional) 
aportando a nivel nacional ventaja comparativa frente a los demás países 
productores debido a su calidad que lo distingue entre los otros cafés del mundo 
como el de Perú, México  y Brasil; teniendo la posibilidad de competir en calidad 
con otros productores del país. Los cafetales desplazan al banano en la zona del 
municipio de Ciénaga; hasta el punto de extender sus plantaciones, como lo es en 
el caso de la Cooperativa que ha aportado para la renovación de cafetales; es 
importante resaltar que solo se vende café verde y que los meses de cosecha solo 
son de Octubre a Marzo.  
 
3. DIAGNOSTICO  
Metodología; a través de la observación directa. 
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     Se desarrollan una serie de observaciones directas en el transcurso de 1 mes y 
medio. Estas observaciones se realizan de forma natural, durante la jornada laboral, 
se realizaban una serie de preguntas conforme a las percepciones que se detecten 
durante la observación con el fin de buscar claridad en temas de la Cooperativa.  
    Con base a lo anterior se busca obtener una serie de datos cualitativos que  
ayuden a soportar el siguiente trabajo; mostraron una serie de particularidades que 
se muestran en el servicio que presta COOCAFE S.N y también en su parte interna 
administrativa. 
 
Técnicas e instrumentos: 
     Se realizaron entrevistas informales  de forma abierta a los trabajadores de 
COOCAFE S.N para así extraer información y perspectivas que tenga tanto de la 
acción de la toma de decisiones, formas de ejecución y  acciones correctivas. 
     En total se entrevistó al gerente y a la persona encargada de la tesorería que 
eran personas abiertas a preguntas. El objetivo de dichas entrevistas es valorar las 
hipótesis que se tenga durante la observación que se hizo para corroborar o eliminar 
cualquier premisa errada.  
Problemáticas encontradas:  
 Requiere de proceso de planificación financiera; ya que por desórdenes en 
la contabilidad a veces queda sin capital para comercializar y para comprar 
el café a los productores. Esto ocurre la mayoría de veces porque cuenta con 
una contabilidad externa a la empresa que trabaja por prestación de servicios 
o por la  mala distribución realizada por el gerente; ya que maneja una misma 
cartera para la Cooperativa y la de sus asuntos personales. 
 
 Como es una cooperativa que tiene certificados por CERES de orgánicos, 
FairTrade y FLO, se les establece un cupo por hectáreas de la cantidad de 
café que se les puede recibir, pero COOCAFE S.N. no tiene un manejo de la 
cantidad de café que se debe recibir por productores; sino que se recibe 
cualquier cantidad. Haciendo que haya una sobreproducción de café; 
dejando centros de acopio llenos.  
 
 No cuenta con un área de Marketing que de impulso al café orgánico que 
comercializan, haciendo de que no tengan clientes fidelizados o un medio 
donde puedan dar a conocer su marca o la actividad a la que se dedican. 
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Siendo este un problema porque se visionan exportando pero no tiene ni 
siquiera una base de datos. 
 
 No hay una actividad secundaria que represente ingresos para la 
Cooperativa durante el periodo de pos cosecha, sino que desde los meses 
de Marzo a Octubre son considerado meses “muertos”, es decir, sin 
producción. Ya que durante lapso de tiempo se espera que el café crezca. 
 
Problemática seleccionada para hacer la práctica: 
     La problemática a escoger es la de marketing y comercio Internacional de la 
cooperativa; ya que es un área del cual depende para impulsar la comercialización 
del café orgánico de los asociados; además de ser una herramienta importante para 
acceder a mercados objetivos y planear metas futuras. Lo anterior permite identificar 
nuevos nichos de mercados tanto a nivel nacional como internacional,  realizando 
acciones significativas que ayuden a sobresalir a COOCAFE S.N. de las 120 
asociaciones que existen a nivel de Colombia dedicándose a la misma actividad.  
Justificación de la elección:  
    En toda empresa ya sea grande o pequeña que quiera llevar a cabo sus desafíos 
comerciales debe manejar un área de marketing o un departamento de comercio 
donde se ayuda a divulgar por medios tecnológicos, físicos y entre otros, la amplia 
oferta que ofrece al mercado para así hacer visibles los diferentes productos o 
servicios que presta al cliente; además de lograr incentivar indirectamente a  
compradores a obtener dicho producto.  
    COOCAFE S.N. tiene problemas en esta área porque principalmente no cuenta 
con un área de marketing sino que esta labor era realizada por un tercero donde 
simplemente realizo una página web; donde no registro ninguna actividad de las 
que la Cooperativa participaba y la información era desactualizada, además de eso, 
no tenía una base de datos de sus clientes; lo cual lo hace vulnerable a la hora de 
vender su café porque no maneja una cantidad de café ya comprometida a vender.  
     La cosecha comprendida entre Octubre del año 2017 a Marzo del año 2018 se 
consideró que la cooperativa obtuvo pérdidas por no manejar lo anteriormente 
mencionado, tuvo centros de acopios llenos lo cual lo llevo a mal vender el café de 
sus asociados; pero en gran parte este déficit se dio también porque se le acepto 
todo el café a los caficultores y no solo el cupo que la certificadora de ese momento 
CERES había establecido por productor. 
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     Para el gerente de la Cooperativa es considerado como una “pérdida de tiempo” 
asistir a eventos que promovía la Cámara de Comercio, Pro Colombia o 
simplemente algunas ferias de café, catación o varismo que se realizaban de forma 
nacional e internacional. Lo anterior se debe a que esta actividad acarrea gastos y 
si la FNC no realizaba alguna contribución a Coocafe para poder asistir simplemente 
no se participaba.  Es importante mencionar que esta empresa cuenta con un monto 
destinado a estos eventos (rubro de ferias) que se originan de la prima social que 
se obtiene después de cada cosecha pero la cantidad presupuestada siempre es 
inferior ya que ellos consideran que se puede invertir en otras cosas.  
     A todo lo anterior se le suma que es una cooperativa que vende solo café verde 
y aunque clientes externos como cafeterías, hoteles se acerquen a pedir muestras 
de café tostado; simplemente no se puede subministrar porque la Cooperativa 
manda a tostar café muy pocas veces y cuando lo hace puede que quede muy 
tostado o perfecto pero esto se debe a que no tiene un lugar fijo donde tostar o 
donde mandar a empacar.  
    Actualmente cuenta con una marca propia de su café llamado “café Serrano”, 
pero no tiene fuerza de venta porque no se le ha invertido en el empaque para que 
sea atractiblemente visible, registros sanitarios como Invima, código de barras, 
permisos de la FNC y el más importante, registro de marca.  
4. OBJETIVOS  
General  
    Determinar los factores que inciden en la ineficiencia de la promoción y 
divulgación del café orgánico de la Cooperativa a nivel nacional e internacional   
Específicos  
 Analizar los procesos que realiza la cooperativa para la distribución, 
comercialización y acceso a otros mercados.  
 Identificar los problemas que no dejan que la Cooperativa tenga un mejor 
desarrollo económico y muestra de su portafolio de servicio. 
 Realizar propuestas que contribuyan a la mejora del departamento de 
marketing y comercio internacional   
 Realizar un plan estratégico de marketing donde se lleven a cabo diferentes 
actividades que contribuyan al mejoramiento de la divulgación de  la empresa 
COOCAFE S.N.  
 Generar resultados que ayuden a la Cooperativa acaparar nuevos nichos de 
mercados.    
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5. Referentes Teóricos  
MARCO TEÓRICO  
    Según Philip Kotler y Gary Armstrong (2009, p. 5,20) el marketing se puede definir 
de la siguiente manera: “Es un proceso social y directivo mediante el que los 
individuos y organizaciones obtiene lo que necesitan y desean a través de la 
creación y del intercambio de valor” y no debe ser entendido como “el viejo 
significado de hacer una venta; sino en el nuevo sentido de satisfacer  las 
necesidades de un cliente. Si el mercadólogo  comprende las necesidades del 
cliente, además de distribuirlos y promoverlos eficazmente, esos productos se 
venderán con facilidad, de hecho el propósito del marketing es hacer que la venta 
sea innecesaria”. 
    Por lo anterior, se puede decir que es un método por el medio del cual, los 
empresarios crean valor a sus clientes para forjar relaciones con ellos y lograr 
fidelizarlos a su producto. Para lograrlo es necesario  comprender las necesidades, 
los deseos y las demandas que acarrea el mercado, por esto debe conocer los 
nichos en los que opera o piense ubicarse.  
    Según Kotler “las necesidades y los deseos de los consumidores  son satisfechos 
mediante la oferta del mercado que es una combinación de productos, servicios, 
información o experiencias  y que no se limitan a productos físicos que generan un 
beneficio intangible”.  
    Los consumidores generalmente se enfrentan a una amplia variedad de 
productos y servicios y es aquí cuando una empresa encuentra dificultades a la hora 
de competir con sus “rivales” por eso deben conocer su mercado meta para 
empezar a implementar servicios acorde a las necesidades que se demanden.  
    Pero la empresa para poder identificar a que personas quiere generar un 
beneficio, primero debe realizar una elección de los clientes a los que servirá y esto 
se logra según lo afirma Armstrong por “una segmentación de mercado. Algunas 
personas piensan que la dirección del marketing es encontrar a tantos clientes como 
sea posible y aumentar la demanda, pero los gerentes de marketing saben que no 
pueden atender a todos los clientes de todas maneras. Al tratar de entender a todos 
los clientes, podrían no entender a ninguno. Por eso la empresa debe elegir a los 
clientes que puede atender de forma rentable.” 
    Toda empresa requiere de un plan general y especifico que lo lleve a su propósito. 
Por tal motivo la administración debe empezar por decidir qué pretende lograr como 
organización y trazar un plan estratégico para conseguir estos resultados. Según 
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Michael Etzel, Bruce Walker y William Staton (2007, p. 596, 600) “Sin un plan no se 
puede actuar de manera eficaz y eficiente. En la planeación estratégica, los 
gerentes hacen corresponder los recursos de la organización con sus oportunidades 
de marketing en el largo plazo. Una perspectiva a largo plazo no significa que los 
planes se conciban o ejecuten con lentitud” es decir que no porque un objetivo se 
deba cumplir en dos años no quiere decir que la empresa no pueda ser rápida en 
aprovechar las oportunidades del mercado.  
6. PROPUESTA  
    A partir del problema que se identificó, se realizó un plan estratégico de marketing 
donde ayudará a la administración de la cooperativa en el proceso de planear, 
implantar y evaluar los esfuerzos. Una planificación estratégica  de marketing tiene 
como objeto que la empresa se adapte a  su entorno, también debe entenderse 
como un proceso de preparación para la toma de decisiones futuras e identificando 
los medios que sean necesarios para su implantación en el mercado. 
    La esencia de la propuesta es visualizar las oportunidades y peligros que pueden 
surgir, lo cual no solo permite tener una ventaja sobre el competidor sino que 
permite ser creativo  y sorprender al cliente, además proporciona signos de 
organización a la cooperativa y trae consigo un proceso de comunicación con todas 
las áreas de la empresa, en este caso de la cooperativa. Es decir que con un plan 
de marketing se realiza con la finalidad de realizar cambios en el mercado meta de 
la organización y en la cultura interna.  
    Lo anterior servirá como base a la solución de los problemas encontrados, que 
permitan tener un control y seguimiento de las diferentes acciones correctivas a 
desarrollar.  
 
 
7. PLAN DE ACCIÓN 
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PLAN ESTRATÉGICO DE MARKETING PARA 
COOPERATIVA DE CAFÉ ESPECIALES SIERRA NEVADA 
COOCAFE S.N 2018-2019 
OBJETIVOS DE LA 
EMPRESA 
MAYO 2018- MAYO 2019 
 
ESTRATEGIAS 
 
TACTICAS 
 
FECHA DE 
INICIO 
 
FECHA 
FINAL 
 
ÁREA 
RESPONSABLE 
 
 
COSTO 
1. Aumentar la 
interacción social 
de la Cooperativa 
 Dirigir la 
promoción a 
cafeteros, 
gremios, 
asociados e 
interesados  
 
1.Participar en ruedas 
negocio 
2.Asistir a eventos de 
catación donde se 
puede mostrar la 
marca “CAFÉ 
SERRANO”  
3. Ser activos en redes 
sociales, posteando 
todo los 
acontecimientos 
importantes.  
4. Crear formatos 
impresos para la 
promoción del 
negocio y finca de 
asociados  (Folletos, 
afiches, Videos, historia). 
5. Participar en 
sistema radial de la 
FNC.  
04 de Junio  
 
 
11 de Mayo 
 
 
 
07 de Mayo 
 
 
 
 
27 de Agost 
 
 
 
 
 
18 de Junio 
28 de Sept  
 
 
06 de Oct 
 
 
 
16 de Oct 
 
 
 
 
12 de Oct 
 
 
 
 
 
18 de Sept 
GERENTE Y 
TESORERA 
 
GERENTE Y 
ASISTENTE ADM. 
 
 
GERENTE 
 
 
 
 
GERENTE Y 
ASISTENTE ADM. 
 
 
 
 
GERENTE 
1.200.000 
 
 
1.565.000 
 
 
 
100.000 
 
 
 
 
885.250 
 
 
 
 
 
0 
2. Realizar alianzas 
estrategias para 
la obtención de 
clientes  
 Determinar el 
tipo de cliente 
(mercado) al 
que se quiere 
llegar. 
 
1. Patrocinar eventos 
de la alcaldía de 
ciénaga o cualquier 
otro ente que 
necesite. 
 
 
 
02 de Julio  
 
 
 
 
17 de 
Marzo del 
2019 
 
 
 
 
GERENTE Y 
ASISTENTE ADM. 
 
 
 
 
3.500.000 
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 Promoción de 
venta del café 
propio de la 
Cooperativa 
llamado “Café 
Serrano” 
 
  
2. Realizar una base de 
dato de los clientes 
que tiene la 
Cooperativa y los que 
se contactarán  para 
eventos futuros. 
3. Ofrecer el café 
orgánico producido 
por los asociados de la 
cooperativa de forma 
digital (vía correos.) 
4. Realizar diseño de 
empaque con todas 
las normativas 
necesarias para su 
venta.  
 
 
 
14 de Mayo  
 
 
 
 
14 de Mayo 
 
 
 
16 de Julio 
 
 
12 de Oct 
 
 
 
 
12 de Oct 
 
 
 
19 de Abril 
del 2019  
 
 
GERENTE Y 
TESORERA 
 
 
GERENTE Y 
EQUIPO 
ADMINISTRATIVO 
 
 
GERENTE 
 
 
 
 
200.000 
 
 
 
 
437.000 
 
 
 
3.200.000 
1. Crear un negocio 
secundario para 
generar 
utilidades 
después de 
cosecha   
 Enfocarse en  
establecimiento
s donde la 
materia prima 
sea el café o 
derivados. 
1. Estudio de mercado 
para determinar qué 
tipo de negocio es 
rentable participar: 
Cafetería, Cadenas de 
supermercados u 
hoteles.  
2. Tener charlas con 
Agencia de Desarrollo 
Rural para realización 
de proyecto.  
3. Presentar proyecto 
para su consolidación  
Consolidación 
 
06 de Agost 
 
 
 
 
 
27 de 
Agosto  
 
 
10 de Sept 
 
06 de Nov 
 
28 de Sept 
 
 
 
 
 
27 de 
Marzo del 
2019 
 
22 de 
Octubre.  
15 de abril 
del 2019 
  
GERENTE  
 
 
 
 
 
GERENTE Y COOR. 
SIC 
 
 
 
GERENTE 
ASISTENTE ADM. 
COOR. SIC 
 
1.500.000 
 
 
 
 
 
500.000 
 
 
 
 
70.000.000 
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8. Actividades realizadas  
    Las prácticas comenzaron con dos días de inducción realizadas por la tesorera 
de la Cooperativa porque tomaría unas vacaciones de 15 días donde tenía que ser 
remplazada; así que se aprendió lo necesario como por ejemplo: como se usa el 
software para las facturas, reconocer como un asociado tenía derecho a recibir un 
abono o una reliquidación, realizar egresos, cheques y pagos; durante esos días se  
aprovechó en leer los estatutos, la carpeta de contratos de los clientes y  el plan de 
manejo orgánico para conocer como COOCAFE S.N realiza sus alianzas 
comerciales y para tener un poco más de conocimiento en cuanto al tratado que 
debe recibir un cultivo de café orgánico y el perfil de taza que maneja.  En 
consecuencia a lo anterior, el día 17 de Mayo 2018 se realizó la creación de una 
base de datos de los clientes en existencia.  
    Asimismo se asistió a una catación realizada por la Universidad del Magdalena 
el día 22 de Mayo del 2018, en las instalaciones del alma mater cerca al lago, donde 
la cooperativa fue invitada por la Federación Nacional de Cafeteros para poder 
mostrar el café orgánico de la Sierra Nevada.  
    Con la anterior actividad el 15 de mayo se empezaron cambios en las redes 
sociales y en la página web en cuanto a movimiento continuo, tipo de información 
además de fotos atractivas que se publicaban con el fin de mostrar impactos 
positivos que hicieran visible la cooperativa primero con sus asociados donde se 
observará el trabajo en pro de ellos y a clientes en general.  
    Partiendo del conocimiento previo obtenido por preguntas informales a la 
secretaria, se observó que existía una libreta de Pro Colombia que contenía  tarjetas 
de presentación de clientes adquiridos durante eventos pasados de catación, 
ruedas de negocios, etc. Los cuales no habían sido contactados; así que desde el 
día 21 de Mayo se mandaron correos con información de la cooperativa con el  
objetivo de presentar los servicios y el producto que se venden con todos los 
estándares de calidad.  
    A partir de ese movimiento en redes sociales se comenzó a sentir la aprobación 
y comentarios positivos por parte la administración y comunidad cafetera por el 
aprovechamiento de los recursos; así que se realizó una investigación de las 
oportunidades que brindaba la Federación Nacional de Cafeteros, como principal 
cliente, como resultado se obtuvo que ofrecen el servicio radial el cual no era 
utilizado por COOCAFE S.N. Así que el 18 de Junio del 2018 se activó este convenio 
con la federación, abriendo la posibilidad de transmitir de forma nacional las 
actividades que realizaría la cooperativa y para dar un saludo de cumpleaños a sus 
asociados para mostrar lo importante que son.  
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    Por otro lado, se recibió una capacitación por parte del SIC de la cooperativa para 
que en las fechas de junio a Agosto se fuera de apoyo en esta área para la 
certificación ORGÁNICA que se recibiría, ya que iba a ver un cambio de CERES a 
BCS,  en cuanto a auditorías internas de las fincas de los 63 asociados; donde no 
solo se tabulaba la información que se recibía por parte de los auditores sino que 
también se realizaron 3 capacitaciones en los corregimientos de Siberia y San 
Pedro, explicando la forma en que se realizarían las auditarías, los nuevos requisitos 
y la exigencia de un orden en sus carpetas porque por el cambio de certificadora 
era necesario, además se aprovechó para hacer la correspondiente presentación 
del nuevo personal que había entrado a la cooperativa como apoyo y por último se 
ayudó a realizar el proceso de actas de consejo y de Asamblea.  
    Además de lo anterior se juntó otra auditoria  que fue la de comercio justo, el cual 
se revisó toda la parte administrativa, financiera y legal de la cooperativa sirviendo 
de apoyo en todas esas áreas y posteriormente se mandaron las correcciones de la 
auditoria externa realizada por FLOCERT.  
    Por otra parte, se hicieron reuniones constantes con el Gerente de la Cooperativa 
para determinar qué tipo de acciones debían realizarse para impulsar la imagen de 
la cooperativa; así que por propuesta se decidió inscribirse en la cámara de 
comercio con el propósito de que se estuviera informando de los foros o 
capacitaciones.  
    Durante el mes de Junio a Agosto se realizaron unos diagnósticos que se 
entregarían a cada asociado con el propósito de que contarán como se volvieron 
orgánicos, como la Cooperativa ha aportado de forma positiva a su vida y  algún 
acontecimiento que quiera compartir de su familia, esto con el propósito de realizar 
un álbum de historia de los mejores asociados para poder presentar a los clientes 
nacionales e internacionales, ya que durante las reuniones con el gerente se 
determinó que lo más importante es tener una historia que envuelva al cliente.  
    El día 13 de Julio se llevó a cabo con la Federación Nacional de Cafeteros el 
Taller Estrategia de Comercialización del Café Caribe en San Pedro, contando con 
la participación de muchas cooperativas y asociaciones, lo cual fue necesario 
realizar presentaciones y  muestras ya que la cooperativa no contaba con eso. Fue 
una excelente experiencia porque fue la única cooperativa que estaba bien 
preparada para su presentación lo cual agradó al nuevo gerente de la FNC y hubo 
halagos. 
    En esfuerzos de promoción y  divulgación del marketing de la empresa se realizó 
una conversación para recuperar la página web de la Cooperativa que era manejada 
por un tercero, se presentó como propuesta al gerente la creación de nuevos folletos 
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ya que los existentes tenían información que ya no era actualizada porque tenían 
una creación de hace 4 años, así mismo las tarjetas de presentación y un video 
donde se mostrará que era COOCAFE S.N como Cooperativa. Por lo cual se 
tuvieron que hacer cotizaciones y grabaciones durante los días 18 de Julio al 21 de 
Julio.   
     El día 23 de Julio del 2018 se propuso al señor gerente una nueva alternativa de 
negocio para que la cooperativa tuviera ingresos futuros después de los meses de 
cosecha, con el fin de tener una nueva alternativa comercial; el cual fue aprobado 
por el consejo administrativo de la Cooperativa, empezando desde ese mismo día 
un estudio cauteloso del negocio que mejor se adecuará y charlas con los diferentes 
entes que brindará un apoyo en seguimiento al proyecto. Lo anterior permitió que 
otra asociación buscara a COOCAFE para unir esfuerzos en otros proyectos.   
    En todo el mes de agosto se empezó  el proyecto  de la tienda especializada en 
café orgánico del departamento del Magdalena, con apoyo de la Agencia de 
Desarrollo Rural y la Alcaldía de Ciénaga; además se notificó que para la feria que 
abría en Coorferías en la ciudad de Bogotá  irían a la feria internacional de cafés de 
Colombia Expo en representación de la Cooperativa una persona con habilidades 
en el idioma ingles y otra que conociera de cerca los precios e información de la 
empresa con el propósito de buscar clientes internacionales.  
    El día 05 de Septiembre se recibió la visita del consorcio PER 380 que trabaja de 
la mano con el Gobierno Nacional en un proyecto de productividad empresarial rural 
que realizó 1 visita semanal a la Cooperativa con una duración de 4 horas durante 
cinco meses donde se recibió asesoría y capacitaciones al equipo de trabajo con el 
fin de realizar un fortalecimiento en cada una de las áreas de la empresa que 
permitan ser rentable la actividad de la venta del café y poder darle un seguimiento 
a las falencias del área administrativa. 
   El día 14 de Setiembre se participó en una reunión en el comité cafetero con el fin 
de revisar los avaneces comerciales y las posibles alianzas que podría existir en pro 
del precio del café.  El día 17 de Septiembre se participó en una reunión 
administrativa con el consejo de la Cooperativa donde se expuso el avance de la 
cooperativa en cuanto a marketing y se presentó los proyectos en los que 
COOCAFE S.N estaba participando con el apoyo de su equipo de trabajo, además 
de informar que ya era tiempo de cosecha, por ende se dejaba de trabajar en oficina 
y se trasladaban a los centros de acopio donde se recibiría el café de los asociados 
(está actividad decide el gerente quien debe realizarla, casi siempre es el catador, 
la tesorera y tres asociados que tienen  la función de cargar los bultos de café al 
camión de despacho) y por ende se dejó claro que en el mes de octubre las 
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personas que no fueran al centro de acopio trabajarían en el proyecto para 
presentarlo.  
9. Presentación y análisis de resultados   
   Como estudiantes de negocios internacionales realizar las prácticas en una 
cooperativa de café especial de la Sierra Nevada fue una gran oportunidad debido 
a que no solo se apoyó todas las áreas de la empresa, aprendiendo de forma 
conjunta un poco de cada una sino que también ayudo en tener más conocimiento 
del desarrollo económico del Magdalena; ya que se identificó el proceso de 
comercialización y los diferentes esfuerzos que realiza el gremio cafetero para la 
consolidación de un precio estándar sin que sea abatido por el movimiento del dólar. 
   El hecho de trabajar en la implementación de un área totalmente nueva para la 
cooperativa bajo la supervisión del propio Gerente proporcionó una maduración 
personal y profesional aprendiendo a trabajar bajo presión, a saber analizar y a 
tomar decisiones en situaciones adversas; de igual forma en tener una mayor 
destreza con números debido a las diferentes tareas asignadas como realizar 
ventas de café, desarrollo de proyectos y hubo un fortalecimiento en habilidades 
como el “Speaking”, contribuyendo a ser un profesional competitivo.  
   Es importante resaltar que se llevaron a cabo todas las obligaciones laborales, así 
mismo como el plan de acción propuesto que se realizó en el mejoramiento del plan 
de marketing de la empresa y que permitió este informe de prácticas como proyecto 
de grado. Lo cual trajo consigo una clase de resultados positivos e identificación de 
debilidades que debía trabajar la empresa en su área administrativa. Durante  6 
meses se obtuvo el siguiente rendimiento:   
   Se recibió visita de personas nacionales e internacionales en la empresa con el 
propósito de comprar café para familias de ciénaga o envíos al extranjero y para 
realizar alianzas comerciales, esta última se realizaba con foráneos  especialmente 
donde se le ofertó la idea de visitar las fincas de los asociados para mostrar el 
proceso del cultivo,  para lo anterior fue útil la realización del “álbum” de los 
asociados porque se pudo mostrar de forma creativa la vida de cada uno de ellos, 
su calidad de vida y la característica de su café. Este material visual ayudo a que el 
comprador pudiera escoger que fincas deseaba asistir, lo cual fue beneficioso ya 
que no hubo más queja por parte de los asociados de que siempre se visitaban las 
mismas.  
   Gracias al movimiento en redes, la cooperativa fue mucho más concurrida en sus 
oficinas por compradores de café de 1 libra ya tostado, la cual fue posible 
proporcionar porque había producto que había quedado de la catación realizada en 
la Universidad del Magdalena, después de la agotación de estas provisiones no se 
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pudo proveer más, por otro lado, las presentaciones digitales sirvieron para enviar 
vía correo electrónica a cafeterías y hoteles que estaban cercano a ciénaga y que 
deseaban muestra del café orgánico de COOCAFE, pero al momento de dar 
muestras estas nunca fueron subministradas por  gerencia ya que es el encargado 
de realizar todos esos trámites por falta de tiempo o porque no se consideraba 
importante según opinión personal del jefe importante conquistar mercado nacional 
además por los costos que conllevaba; trayendo como consecuencia una pérdida 
de posibles clientes.  
   Así mismo, en el mes de Agosto se recibieron respuestas positivas de empresas 
grandes como Wallmart en México, empresas japonesas,  canadienses como Thrive 
Farms y estadounidenses que a través de una revista “Specialty coffee Company” 
el cual ofrecía 3 clientes. Todas las empresas anteriormente  mencionadas 
solicitaban  muestras de café verde o pergamino pero con cada uno ocurrió un caso 
particular, con Walmart, se solicitaba ser proveedor de café empacado con todos 
los sellos como registro Invima, registro de marca, código de barras,  permiso de la 
Federación y una cita previa. Por lo anterior no se pudo participar ya que el empaque 
no contaba con ninguna de los requisitos; así que desde ese momento se comenzó 
a hacer gestiones para eventos futuros contar con ellos.  Con Mitshubitshi la 
empresa de Japón no se hizo ni el intento de realizar negociaciones porque están 
estigmatizados en la empresa como personas exigentes y con la revista se llegó a 
un acuerdo de subministrar las muestras en el mes de Octubre porque no había 
café fresco.  
   Con la asistencia a eventos internacionales y nacionales se pudo asegurar 
números de contenedores mayores a los que se tenía antes,  lo cual permitió tener 
feliz al productor porque el café no quedaría en los centros de acopio en espera de 
su compra por mucho tiempo sino que ya tendría un comprador final.    
   En temas de proyectos se trabajó en conjunto con una asociación grande llamada 
RED ECOSIERRA que ganaron una licitación realizada por el Ministerio de 
Industria, comercio y turismo,  financiada por la Unión Europea donde se quería que 
todas las asociaciones cafeteras trabajaran por una ruta  de competitividad y 
productividad  que permitiría mejorar el proceso de comercialización de cada una, 
teniendo como objetivo lograr una unión en vender un precio fijo el café sin 
devaluarlo. Tal proyecto tendría cabida para febrero del año 2019. Donde 
COOCAFE tiene un gran compromiso de ser líder del proyecto.  
   Siguiendo las alianzas con el Ministerio de Industria, comercio y turismo,  se 
trabajó en conjunto con el consorcio PER 380 el cual durante el tiempo que lleva en 
diagnóstico y capacitaciones ayudo a tener una mejor orden en contabilidad y 
preparación para comercializar al señor Gerente ya que era una de las debilidades.  
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Cabe resaltar que las alianzas alcanzadas con Pro Colombia y la Cámara de 
comercio cumplieron el objetivo de preparar mucho más al área comercial brindando 
una mejor orientación del mercado que se quieres conquistar, esto se logró por la 
participación en foros como “Descubre el mundo Exterior” 
   Con el propósito de reducir los costos para mandar muestras a los clientes se 
compró una máquina que sirviera para este proceso, lo cual fue útil para las 
muestras futuras que quedaron pendientes para enviar y empresas nuevas que se 
contactaron como Colcafe y Nestle.   
   En conclusión,  siempre será ventajoso tener acaparamiento primero del mercado 
local para poder dar confianza de la marca y de la empresa. En Colombia existe una 
demanda insatisfecha de productos orgánicos a causa de la inexistencia de tiendas 
especializadas en este café orgánico, provocando que no haya un conocimiento de 
la especialidad de este; debido a que es vendido o exportado directamente a 
clientes en el exterior, principalmente con destino a Estados Unidos, Canadá y 
Europa. Lo anterior determina que la estratificación, la cultura y los valores afectan 
en la operación de la organización comercial que por ende se debe comprender que 
los acontecimientos y las competencias globales afectan a casi todas las empresas 
grandes y pequeñas porque la mayoría vende su producción a países extranjeros y 
obtienen provisiones de estos.  
   Sin duda alguna COOCAFE S.N es una cooperativa que se encuentra en 
procesos importantes para establecerse en el mercado local e internacional, que 
proyectará no solo más el café orgánico sino que también aportará al turismo de 
Ciénaga. 
   Dentro de su dinámica y procesos  internos la organización se encuentra con 
problemas en sus movimientos financieros debido a la mala utilización del mismo y 
a la falta de otros ingresos. Pero de hecho se encuentra trabajando por el desarrollo 
de nuevas alternativas que seguro en el futuro ayudaran a solventar dichos 
problemas. 
   El área comercial, área en la cual se llevaron a cabo las prácticas profesionales, 
es un fuerte potencial para impulsar y proponer nuevas alianzas comerciales, desde 
un punto de vista respetuoso es necesario contar con un equipo  de trabajo donde 
la comunicación, la creación de un plan de acción, la disposición y trabajo en equipo 
sean lo primero, ya que la competitividad entre áreas de la empresa está muy 
enmarcada.  
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Imagen 2. Acta de Legalización de Prácticas Profesionales  
 
Fuente: Universidad del Magdalena 
 
Imagen 3. Carta Solicitud de Prácticas Profesionales Como Opción de Grado. 
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Santa Marta,  23 de Abril de 2018 
 
 
 
Estimado Director 
Gilberto Montoya Berbén 
Programa de Negocios Internacionales  
Universidad del Magdalena  
E. S. D 
 
 
Asunto: Aval para modalidad de grado 
 
 
Reciba un cordial saludo 
 
 
Por medio de la presente solicito de manera más cordial que se me apruebe la realización de mis 
Prácticas Profesionales como opción de grado, teniendo en cuenta el Artículo Segundo del Acuerdo 
Superior ACS-011 de 2017. 
 
Las prácticas en mención serán desarrolladas en  el  municipio de Ciénaga en la Cooperativa de café 
especiales Sierra Nevada.  Adjunto a esta carta encontrará la información relacionada con las 
actividades a desarrollar y la duración de las mismas. 
 
 
Agradezco de ante mano su atención. 
 
Quedo atenta a su respuesta.  
 
 
Atentamente 
 
 
 
 
Laura Vanessa Musso Gómez 
Código: 2013226121 
Programa de Negocios Internacionales 
Dirección: Calle 29J # 21 C1-44 el piñón 2 
E. Mail: laumussog@gmail.com  
Celular: 3175760660 
 
Imagen 4. Aprobación Prácticas Profesionales Como Modalidad de Grado 
26 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Universidad del Magdalena 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Imagen 5. Solicitud de COOCAFE S.N para  trabajar como practicante  
27 
 
 
 
 Fuente: COOCAFE S.N 
